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ABSTRAK 
 
AMIRA MUTIARASARI. 2013. 8223108294. Analisis Pengaruh Biaya 
Bauran Pemasaran Terhadap Volume Penjualan PT. Pesona Gerbang 
Karawang Subsidiary Agung Podomoro Land (Perumahan Grand 
Taruma). Program Studi DIII Pemasaran. Jurusan Manajemen. Fakultas 
Ekonomi. Universitas Negeri Jakarta. 
 
Karya ilmiah ini bertujuan untuk mengetahui penerapan biaya bauran 
pemasaran mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap volume 
penjualan dan menganalisis variabel yang paling dominan mempengaruhi 
volume penjualan di PT. Pesona Gerbang Karawang. Metode yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif. Dengan 
menggunakan pengumpulan data melalui studi pustaka, observasi dan 
dokumentasi. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis 
deskriptif, data yang sudah dikumpulkan akan diolah dengan SPSS dan 
kemudian hasil olahan tabulasi dipaparkan. 
Berdasarkan hasil uji signifikansi menyatakan semua variabel biaya 
promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel volume penjualan. 
Hasil penelitian hipotesis menyatakan bahwa seluruh variabel biaya 
promosi berpengaruh negatif dan tidak signfikan terhadap variabel volume 
penjualan. 
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ABSTRACT 
 
AMIRA MUTIARASARI. 2013. 82231098294. Analysis The Impact Cost 
of Promotional Mix to Sales Promotion PT. Pesona Gerbang 
Karawang Subsidiary Agung Podomoro Land (Grand Taruma 
Housing). DIII Marketing Management Study Program. Departement of 
Management. Faculty of Economics. State University of Jakarta. 
 
This paper has purposes to know the application cost of promotional 
mix have a significant impact to sales volume and analyzes what is the 
most dominant variable that impact to sales volume PT. Pesona Gerbang 
Karawang. Method used in this paper is desciptive analysis through with 
gathered the data in literature review, observation and documentation. 
Technical analysis used of data is descriptive analysis, the data has been 
collected will be processed with SPSS and then the tabulation is 
presented. 
Based on the result significant testing state all cost of promotional mix 
variable have no significantly impact to sales volume variable. The result 
of hypothesis testing state that all cost of promotional mix variable are 
negative and has no significant impact to sales volume variable. 
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